9. Werbung
9.1 Die Definition

Die Definition fir das ,professionelle Vermarkten® hat sich im Laufe der
Zeit stark gewandelt, wie folgende historische Entwicklung zeigt:

Einst hiess es REKLAME
Von Ausrufen. Dies war die Zeit, als das Vermarkten noch in den Kinder-
schuhen steckte, unbekiimmert und eher marktschreierisch stattfand.

™
€ Dann hiess es WERBUNG
> Von Umwerben. Als das ,Umgarnen® der Konsumenten immer profes-
2 e sioneller und ausgereifter wurde.
™ @'(‘
‘ Heute heisst es KOMMUNIKATION
Von Kommunizieren. Weil das Vermarkten, nebst dem Umwerben immer

starker auf das Zusammenspiel samtlicher Sinnes-Kanale und Kommuni-
kations-Instrumente ausgerichtet ist.

Wir bleiben nachfolgend beim Begriff ,Werbung®, da dieser immer noch
der popularste ist. Werbung will nichts anderes als:

» Informieren
- = Unterhalten
N e = Bestéitigen

Werbung ist dem Wesen nach ein offentliches und unpersonliches
Kommunikationsinstrument. Mit Werbung soll die Zielgruppe uber
uns/unsere Marktleistung informiert werden und zum Kaufentscheid
beeinflusst werden. Nach dem Kauf soll der Kaufer positiv bestatigt
werden in seiner standigen Frage, ob er das Richtige getan hat.

Aufgabe der Werbung

Werbung ist Bestandteil des Marketing-Mix und soll den ibergeordneten
Marketing-/ und Unternehmenszielen zum Erfolg verhelfen.
Hauptsachliche Werbeziele sind also Informations-/ und Verhaltens-
anderungen beim Zielkunden als dem eigentlichen Werbeempfanger:

Forderung der Bekanntheit eines Unternehmens
Information Uber die Marktleistung dieses Unternehmens
Imagebildung und Profilbildung

Motivation zum Kauf und Férderung der Kaufbereitschaft
Bestatigung nach dem getatigten Kauf

Intensivierung der Kauffrequenz / Bestellhaufigkeit
Ausgleichen von Absatzschwankungen

Zusammenfassend beeinflusst Werbung = Bekanntheit
» Einstellung
» Wissen
=» Verhalten
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